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ABSTRAK 
 
Berkembangnya ekonomi masyarakat ditandai dengan munculnya munculnya pedagang yang menjual 
berbagai macam jenis makanan minuman. Pembeli bebas menentukan pilihan sesuai selera mereka 
masing-masing. Salah satu jenis usaha dagangan minuman yang mulai berkembang di kota Binjai 
adalah “es bubble”. Jenis minuman yang masih terbilang baru di kota Binjai ini mulai bermunculan. 
Salah satu merek dagangnya adalah “Happy Bubble Drink”. Tujuan penelitian ini adalah untuk meneliti, 
mengkaji dan mengimplementasikan strategi pemsaran pada usaha minuman Happy Bubble Drink 
menggunakan Quantitative Strategic Planning Matrix  QSPM. Metode analisis data menggunakan 
metode kuantitatif dan teknik pengumpulan datanya menggunakan kuesioner. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa berdasarkan metode QSPM terdapat 8 (delapan) strategi yang dapat digunakan 
pemilik usaha minuman Happy Bubble Drink antara lain memperluas pangsa pasar, memperkuat 
kerjasama dengan pemilik lokasi yang strategis, mempertahankan dan meningkatkan kualitas layanan 
dan produk, menetapkan strategi harga untuk menghadapi persaingan, meningkatkan kreatifitas, 
meningkatkan promosi, memperbaiki manajemen penjualan serta memanfaatkan teknologi dalam 
penjualan produk 
 
Kata kunci : Implementasi QSPM, strategi pemasaran minuman 
 
 
PENDAHULUAN 
 
Berwirausaha merupakan salah satu 
alternatif pilihan bagi masyarakat pada 
umumnya, tidak terkecuali masyarakat 
sekitaran kota Binjai. Banyak alasan yang 
melatarbelakangi pilihan bagi sebagian 
masyarakat untuk berwirausaha, salah satunya 
adalah untuk menambah penghasilan keluarga. 
Salah satu usaha yang mudah untuk dijalankan 
adalah dengan berdagang. Munculnya 
pedagang yang menjual berbagai macam jenis 
makanan minuman membuat pembeli bebas 
menentukan pilihan sesuai selera mereka 
masing-masing. Salah satu jenis usaha 
dagangan minuman yang mulai berkembang di 
kota Binjai adalah “es bubble”. Jenis minuman 
yang masih terbilang baru di kota Binjai ini 
mulai bermunculan. Salah satu merek 
dagangnya adalah “Happy Bubble Drink”. 
Ningrum, Dania dan Putri (2014) yang 
meneliti perencanaan strategi pengembangan 
perusahaan pada KUD DAU hasilnya 
menunjukkan bahwa Analisis SWOT 
menghasilkan 8 alternatif strategi 
pengembangan. Alternatif strategi tersebut 
dianalisis dengan menggunakan matriks QSPM 
(Quantitative Strategy Planning Matrix) untuk 
mengetahui alternatif strategi yang memiliki 
skor daya tarik tertinggi. Hasil analisis 
menggunakan matriks QSPM menunjukkan 
bahwa strategi tentang peninjauan kembali 
sistem manajemen KUD DAU merupakan 
alternatif strategi yang mendapatkan skor 
ketertarikan tertinggi. Strategi kedua yang 
dapat diterapkan selanjutnya adalah 
diversifikasi produk. Sedangkan Aulia (2012) 
menyatakan bahwa strategi pemasaran yang 
sudah dilakukan usaha industri di daerah 
penelitian adalah Strategi agresif dengan lebih 
fokus kepada strategi SO (Strength-
Opportunities), yaitu dengan menggunakan 
kekuatan untuk memanfaatkan peluang yang 
ada. Strategi SO (Strength-Opportunities) : (a) 
Memperluas jangkauan distribusi tahu seperti 
mulai menjalin kerjasama dengan restaurant 
dan rumah makan dengan memanfaatkan 
harga tahu yang murah dan rasa yang enak. 
(S1,3 dan O1,2), (b) Meningkatkan produksi 
dan menjaga kualitas tahu yang dihasilkan 
dengan menggunakan bahan baku yang bagus. 
(S1,5 dan O1,3), (c) Memperluas jangkauan 
pemasaran, mulai memasuki pasar yang 
berada di luar kota. (S1,2,4 dan O1,4). 
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Perencanaan strategi pemasaran yang 
baik diharapkan mampu membuan usaha 
minuman Happy Bubble Drink dapat lebih maju 
lagi sehingga dapat meningkatkan 
penjualannya. Namun, perencanaan 
pemasaran yang buruk dapat mengakibatkan 
turunnya omset penjualan dan bukan tidak 
mungkin usaha ini akan segera hilang karena 
tidak mampu bersaing dengan para 
kompetitornya baik yang sejenis maupun 
produk es lainnya. Hal ini membuat peneliti 
ingin mengimplementasikan metode 
Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) 
ini pada usaha minuman Happy Bubble Drink 
sehingga pemilik usaha dapat mengetahui 
tindakan-tindakan apa saja yang dapat 
dilakukan untuk emmbuat usaha ini tetap eksis 
di masyarakat kota Binjai. 
 
 
KAJIAN PUSTAKA 
 
1. Strategi Pemasaran 
Kothler dan Amstrong dalam Sunyoto 
(2015) menyatakan strategi pemasaran adalah 
pendekatan pokok yang akan digunakan oleh 
unit bisnis dalam mencapai sasaran yang telah 
ditetapkan lebih dahulu, didalamnya tercantum 
keputusan - keputusan pokok mengenai target 
pasar, penempatan produk di pasar, bauran 
pemasaran, dan tingkat biaya pemasaran yang 
diperlukan 
Novebria, Pribadiono dan Haryono 
(2015) menyatakan bahwa kebijakan yang 
diambil dalam kondisi growth strategy dan lebih 
berfokus pada pilihan strategi berdasarkan 
rapid growth strategy. . Artinya, dalam 
pengembangan usaha di masa yang akan 
datang, perusahaan dapat menggunakan 
strategi pertumbuhan yang dilakukan secara 
cepat namun harus disesuaikan dengan skala 
prioritas. 
Hidayati (2012) menyatakan bahwa 
strategi pemasaran didasari pada produk yang 
dipasarkan harus memiliki keunikan dibanding 
produk sejenis lainnya serta kualitas produk 
tersebut harus baik sehingga informasi ini 
menjadi kekuatan utama produk dalam 
bersaing dipasaran. 
 
2. Analisis SWOT 
Hubeis dan Najib (2014) Salah satu 
alat analisis situasional yang paling bertahan 
lama dan banyak digunakan oleh perusahaan 
dalam melakukan formulasi strategi adalah 
analisis SWOT Analisis SWOT merupakan 
kegiatan untuk melihat organisasi dari aspek 
internal dan aspek eksternal. External Factor 
Evaluation (EFE) digunakan untuk 
mempermudah teknik analisis lingkungan 
eksternal dalam SWOT. Sedangkan analisis 
lingkungan internal akan memberikan 
gambaran tentang keunggulan dan kelemahan 
dari perusahaan. Internal Factor Evaluation 
(IFE) digunakan untuk mempermudah teknik 
analisis lingkungan internal dalam SWOT.  
 
 
Tabel 1. Matriks SWOT 
 
Kekuatan (S) Kelemahan (W) 
Daftar 
Kekuatan 
Daftar 
Kelemahan 
Peluang 
(O) 
S-O Strategy W-O Strategy 
Daftar 
Peluang 
Gunakan 
kekuatan 
untuk meraih 
Peluang 
Memperkecil 
Kelemahan 
dengan 
memanfaatkan 
Peluang 
Ancaman 
(T) 
S-T Strategy W-T Strategy 
Daftar 
Ancaman 
Gunakan 
Kekuatan 
untuk 
menghindari 
Ancaman 
Memperkecil 
Kelemahan dan 
menghindari 
Ancaman 
Sumber : Hubeis dan Najib (2014) 
 
3. Analisis Strategis 
Hubeis dan Najib (2014) Lingkungan 
bisnis dapat dibagi menjadi dua, yaitu: (a) 
Lingkungan Eksternal : Lingkungan Umum 
(peluang dan ancaman) dan Lingkungan 
Industri (ancaman dan kekuatan), (b) 
Lingkungan Internal, meliputi : kekuatan dan 
kelemahan.  
 
 
4. Formulasi Strategis 
Rangkuti (2014) strategi utama dilakukan 
melalui pemakaian beberapa matriks dengan 
tiga tahap pelaksanaan, yaitu : tahap 
pengumpulan data, tahap analisis, dan tahap 
pengambilan keputusan. 
Tabel 2. Kerangka Formulasi Strategis 
1. TAHAP PENGUMPULAN DATA 
Evaluasi 
Faktor 
Eksternal 
Evaluasi Faktor 
Internal 
Matriks 
Profil 
Kompetitif 
2. TAHAP ANALISIS 
Tows 
Matriks 
BCG 
Matriks 
Internal / 
Eksternal 
Matriks 
Space 
Matriks 
Grand 
Strategy 
3. TAHAP PENGAMBILAN KEPUTUSAN 
Internal 
Eksternal 
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Matriks Perencanaan Strategis Kuantitatif 
Sumber : Rangkuti (2014) 
 
5. Matriks External Factor Evaluation (EFE) 
dan Matriks Internal Factor Evaluation 
(IFE) 
Rangkuti (2014) Matriks EFE merupakan 
sebuah daftar yang membuat serangkaian 
faktor strategis eksternal yang terdiri atas 
peluang dan ancaman melalui informasi 
ekonomi, sosial, demografi, lingkungan dan 
budaya, politik, hukum dan pemerintahan, serta 
teknologi dan lingkungan industri. 
Tabel 3. Bentuk matriks EFE (Eksternal 
Factor Evaluation) 
Faktor 
Eksternal 
Bobot Rating 
Skor 
Pembobota
n 
Peluang    
1.    
2.    
Ancaman    
1.    
2.    
Total    
Sumber : Rangkuti (2014) 
Selanjutnya, matriks IFE digunakan 
untuk mengetahui faktor faktor internal 
perusahaan berkaitan dengan kekuatan dan 
kelemahan perusahaan. Dalam membuat 
matriks ini dibutuhkan penilaian yang bersifat 
intuitif. 
 
Tabel 4. Bentuk matriks EFE (Eksternal 
Factor Evaluation) 
Faktor 
Internal 
Bobot Rating 
Skor 
Pembobota
n 
Kekuatan    
1.    
2.    
Kelemahan    
1.    
2.    
Total    
Sumber : Rangkuti (2014) 
 
Pembobot setiap variabel ditentukan 
dengan menggunakan skala 1, 2, 3. Dimana:  
1 = Jika indikator horisontal kurang penting 
dari indikator vertikal 
2 = Jika indikator horisontal sama penting dari 
indikator vertikal 
3 = Jika indikator horizontal lebih penting dari 
indikator vertikal 
 
Tabel 5. Penilaian Bobot Faktor Strategis 
Eksternal/Internal Organisasi 
 
Faktor 
Strategis 
Eksternal
/ Internal 
A B C 
..
. 
Tota
l 
Bobo
t 
A       
B       
C       
.....       
Total       
Sumber : Rangkuti (2014) 
 
6. Matriks Eksternal Internal (IE)  
Rangkuti (2014) Gabungan kedua 
matriks IFE dan EFE menghasilkan  matriks 
eksternal-internal yang berisikan kombinasi 
total nilai dari matriks-matriks IFE dan EFE 
yang dapat mengidentifikasi 9 (sembilan) 
strategi perusahaan yang dikelompokkan 
menjadi 3 (tiga) strategi utama, yakni : 
1. Sel I, II dan IV disebut strategi tumbuh dan 
membangun.  
2. Sel III, V dan VII disebut strategi 
pertahankan dan pelihara.  
3. Sel VI, VIII dan IX disebut strategi Panen 
dan Divestasi. 
 
Tabel 2.9. Total Skor Matriks IE 
 
4,0  
Kuat 
3,0  
Rata-rata 
2,0  
Lemah 
Tinggi 4,0 I II III 
Menengah 
3,0 
IV V VI 
Rendah 2,0 VII VIII IX 
Sumber : Rangkuti (2014) 
 
7. Quantitative Strategic Planning Matrix 
(QSPM)  
Rangkuti (2014) Teknik QSPM dirancang 
untuk menentukan kemenarikan relatif dan 
mengevaluasi pilihan-pilihan strategi alternatif 
yang dapat dilaksanakan secara objektif, 
berdasarkan faktor-faktor sukses internal dan 
eksternal yang telah diidentifikasikan pada 
matrik EFE dan IFE. QSPM merupakan matriks 
tahap akhir dalam kerangka kerja analisis 
formulasi strategi. 
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Sumber : Rangkuti (2014) 
 
 
 
METODE PENELITIAN 
 
Penelitian ini dilaksanakan di Usaha 
minuman Happy Bubble Drink yang beralamat 
di Jl. Perintis Kemerdekaan Kebun Lada Kota 
Binjai menggunakan data primer. Teknik 
pengumpulan data berupa observasi dan 
kuesioner secara terstruktur dan tidak 
terstruktur mengenai aktivitas yang 
berhubungan dengan disiplin kerja karyawan. 
 Metode yang digunakan penulis dalam 
menganalisis data dalam penelitian ini yaitu 
dengan menggunakan metode kuantitatif. 
Menurut Sugioyono (2016) metode kuantitatif 
diartikan sebagai metode penelitian yang 
berlandaskan pada filsafat positivisme, 
digunakan untuk meneliti pada populasi 
tertentu, teknik pengambilan sampel pada pada 
umumnya dilakukan secara random, 
pengumpulan data menggunakan instrumen 
penelitian, analisis bersifat kuantitatif/statistik 
dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang 
telah ditetapkan. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 1. Tahapan Rencana Penelitian 
1. Teknik Pengumpulan Data 
Penelitian ini menggunakan teknik 
pengumpulan data dengan memberikan 
kuesioner kepada pemilik Usaha Minuman Happy 
Bubble Drink dengan daftar pertanyaan disusun 
berdasarkan variabel analisis SWOT dan 
selanjutnya digunakan untuk mengisikan tabel-
tabel seperti IFE, EFE dan QSPM. 
Selanjutnya peneliti membuat analisis 
statistik dengan mengkuantifikasi hasil bobot 
jawaban yang telah disusun dengan 
menggunakan skala likert. Skala likert dalam 
penelitian ini dibuat 4 pilihan jawaban dengan 
stratifikasi dengan kategori jawaban 
disimbolkan dengan pilihan sebagai berikut : 
4 = Sangat Kuat 
3 = Kuat 
2 = Lemah 
1 = Sangat Lemah 
 
2. Metode Analisis Data  
Metode analisis data yang digunakan 
dalam penelitian ini adalah metode 
kuantitatif. Sugiyono (2016) Metode ini 
dilakukan dengan cara mengumpulkan data-
data, ditabulasi, dan  diinterpretasikan 
secara objektif sehingga memberikan 
informasi dan gambaran mengenai strategi 
pemasaran dalam menjalankan usaha kreatif 
tersebut. 
 
 
HASIL PENELITIAN 
 
1. Matrix Internal Factor Evaluation (IFE) 
Matriks IFE identifikasi atas faktor-faktor 
internal yang berkaitan dengan kekuatan dan 
kelemahan dari usaha yang dijalankan. Matriks 
ini merupakan rumusan dari analisis lingkungan 
internal yang berisi memberikan rangkuman 
dan evaluasi kekuatan dan kelemahan utama 
dalam berbagai bidang. Matriks ini memberikan 
dasar pengenalan dan evaluasi hubungan antar 
bidang-bidang fungsional tersebut 
 
Tabel 7. Matriks IFE Usaha Minuman Happy 
Bubble Drink 
 
No Faktor Internal Bobot Rating Skor 
 Kekuatan :    
A 
Lokasi usaha 
mudah 
dijangkau 
0,146 4 0,585 
B 
Harga yang 
terjangkau 
0,140 3 0,421 
C 
Tempat parkir 
yang luas 
0,129 4 0,515 
Studi Pendahuluan 
Perumusan Masalah 
Studi Literatur 
Observasi & Kuesioner 
Penyusunan Laporan 
Publikasi 
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D 
Memiliki 15 
varian rasa 
0,146 3 0,439 
E 
Aman 
dikonsumsi 
semua usia 
0,117 4 0,468 
 Kelemahan :    
F 
Banyaknya 
produk sejenis 
dipasaran 
0,111 2 0,222 
G 
Produk mudah 
ditiru 
0,123 4 0,491 
H 
Lokasi usaha 
sewa 
0,088 3 0,263 
 Total 1,000  3,404 
Sumber : Hasil Penelitian (2019)  
 
Pada tabel dapat diketahui bahwa Happy 
Bubble Drink menjalankan usahanya menempati 
lokasi yang strategis menjadi kekuatan utama 
yang memiliki skor 0,585. Lokasi yang mudah 
dijangkau karena berada dilingkungan tampat 
tinggal masyarakat. Faktor yang menempati di 
urutan kedua adalah tempat parkir yang luas 
dengan skor 0,515. Tempat parkir yang luas 
dapat menarik pembeli untuk menikmati minuman 
Happy Bubble Drink. Kekuatan berikutnya pada 
urutan ketiga adalah bahwa minuman ini aman 
dikonsumsi oleh semua kalangan usia memiliki 
skor nilai 0,468. Hal ini dapat menarik masyarakat 
untuk menikmati minuman Happy Bubble Drink. 
Faktor keempat bahwa minuman Happy Bubble 
Drink memiliki 15 varian rasa yang berbeda 
dengan skor 0,439. Variasi minuman dapat 
ditambah sesuai dengan keinginan pembeli 
seperti dengan mencampur satu macam jenis 
rasa dengan rasa lainnya sehingga pembeli 
dapat berekspresi mencampurkan minuman dari 
beberapa rasa yang tersedia. Faktor yang 
menjadi kekuatan kelima yaitu bahwa minuman 
Happy Bubble Drink ditawarkan dengan harga 
yang murah dan terjangkau oleh masyarakat 
memiliki skor 0,421. Harga sebenarnya bukanlah 
masalah bagi sebagian masyarakat asal sesuai 
dengan nilai produk yang dikonsumsi.  
Sedangkan untuk kelemahan utama yang 
dimiliki usaha ini adalah bahwa produk minuman 
ini sangat mudah untuk ditiru mendapatkan skor 
sebesar 0,491. Banyaknya minuman dipasaran 
membuat pemilik usaha minuman Happy Bubble 
Drink selalu memikirkan inovasi baru yang 
berbeda agar dilirik konsumen. Kelemahan kedua 
dariusaha ini adalah lokasi yang masih di sewa 
dengan nilai 0,263. Hal ini membuat usaha yang 
dijalankan memiliki keterbatasan waktu sehingga 
pemilik dapat menentukan kapan usaha dibukan 
dan ditutup. Faktor kelemahan terakhir adalah 
banyaknya produk minuman sejenis yang 
beredar di pasar dengan skor 0,422. Produk 
minuman sangat banyak yang di pasar, hal ini 
harus menjadi perhatian pemilik usaha membuat 
ide-ide baru dalam memenangkan persaingan 
pasar. 
2. Matrix External Factor Evaluation (EFE) 
Matriks EFE digunakan untuk 
merangkum peluang dan ancaman pada suatu 
unit usaha. Analisis matriks EFE dilakukan 
perhitungan yang sama dengan matriks IFE 
yaitu perhitungan terhadap bobot dan 
pemberian rating pada setiap faktor. 
 
 
 
Tabel 8. Matriks EFE Usaha Minuman Happy 
Bubble Drink 
 
No 
Faktor 
Eksternal 
Bobot Rating Skor 
 Peluang :    
A 
Iklim ndonesia 
yang tropis 
0,145 4 0,581 
B 
Modal usaha 
relatif kecil 
0,151 3 0,453 
C 
Bahan baku 
mudah di dapat 
0,122 3 0,366 
D 
Produk yang 
familiar di 
masyarakat 
0,116 2 0,233 
E 
Produk 
minuman yang 
unik 
0,110 2 0,221 
 Ancaman :    
F 
Banyaknya 
pesaing 
0,105 4 0,419 
G 
Harga bahan 
baku yang 
tidak stabil 
0,134 2 0,267 
H Musim hujan 0,116 3 0,349 
 Total 1,000  2,890 
Sumber : Hasil Penelitian (2019)  
 
Pada tabel Matriks EFE menunjukkan 
bahwa peluang utama yang dimiliki Happy 
Bubble Drink yaitu iklim di Indonesia yang tropis 
dengan skor  0,581, iklim yang dimiliki indonesia 
merupakan peluang yang sangat menjanjikan 
bagi usaha minuman segar ini. Peluang 
selanjutnya adalah modal yang dibutuhkan untuk 
membuka usaha ini relatif kecil mendapatkan 
skor 0,453. Karena pertimbangan tersebut 
masyarakat dapat membuka usaha ini untuk 
menambah penghasilan keluarga. Selanjutnya 
peluang yang menjadi urutan ketiga adalah 
adalah bahan baku yang mudah diperoleh 
mendapatkan skor sebesar 0,366. Bahan baku 
minuman ini mudah diperoleh di pasaran dengan 
berbagai kualitas sehingga kita dapat memilih 
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kualitas terbaik. Faktor peluang yang menjadi 
urutan keempat adalah produk minuman ini telah 
dikenal di masyarakat dengan skor 0,233. Hal ini 
dapat memudahkan dalam proses memasarkan 
produk minuman ini. Urutan kelima dari peluang 
yang dimiliki produk minuman ini adalah produk 
minuman yang unik sebesar 0,221. Minuman ini 
dikatakan unik karena sebelum di jual ada bahan-
bahan yang harus di rebus terlebih dahulu 
sehingga pembeli penasaran akan produk ini.  
Sedangkan untuk ancaman utama dari 
usaha minuman ini adalah banyaknya pesaing, 
faktor ini memiliki skor 0,419. Banyaknya pesaing 
yang menjual berbagai macam minuman 
membuat pemilik usaha membuat terobosan baru 
untuk menjual produknya agar dapat 
memenangkan persaingan tersebut. Ancaman 
kedua adalah musim hujan yang memiliki skor 
0,303. Pemilik harus teliti guna mengawasi 
datangnya musim hujan, jika hal tersebut tidak 
diantisipasi oleh pemilik dapat menyebabkan 
kerugian. Ancaman ketiga yaitu  harga bahan 
baku yang relatif tidak stabil dengan skor 0,218. 
Hal ini membuat pemilik usaha untuk melakukan 
pembelian bahan pada saat harga bahan baku 
rendah untuk di simpan menjadi stok. 
 
3. Analisis Lingkungan Internal dan Eksternal 
(IE) 
Analisis lingkungan dilakukan untuk 
memetaan posisi usaha dilakukan agar dapat 
memudahkan usaha dalam penentuan alternatif 
strategi pengembangan yang tepat untuk 
menghadapi persaingan dan pertumbuhan bisnis 
dimasa depan. Hasil yang diperoleh dari matriks 
IFE dan EFE digunakan untuk menyusun matriks 
IE, sehingga dapat diketahui posisi usaha dagang 
Happy Bubble Drink. 
Nilai total skor rata-rata pada matriks IFE 
sebesar 3,054, sedangkan matriks EFE 
memperoleh total skor rata-rata sebesar 3,000. 
Hasil tersebut menempatkan strategi pemasaran 
pada sel IV yang disebut strategi tumbuh dan 
membangun. Sel rata-rata untuk matriks IFE dan 
sel sedang untuk matriks EFE. Pada posisi ini, 
dimungkinkan pemilik melakukan strategi intensif 
dan strategi integratif.Strategi intensif meliputi 
penetrasi pasar dengan memperluas market 
share melalui usaha pemasaran/promosi, 
pengembangan pasar dengan memperluas 
pangsa pasar secara geografis merupakan 
wilayah baru dan pengembangan produk dengan 
cara memodifikasi produk, hal ini umumnya 
dilakukan saat produk telah berada pada posisi 
jenuh. Selain itu pada sel IV terdapat strategi 
integratif yaitu integrasi ke depan, integrasi ke 
belakang dan integrasi horizontal. 
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Gambar 1. Matrik IE 
 
4. Analisis Matrix SWOT 
Matriks SWOT merupakan langkah-
langkah kongkrit yang sebaiknya dilakukan oleh 
pemilik berdasarkan pengembangan dari 
matriks IE. Berbagai alternatif strategi dapat 
dirumuskan berdasarkan model analisis 
matriks. SWOT. Strategi utama yang dapat 
disarankan terdapat empat macam, yaitu 
:strategi SO, ST, WO, dan WT. Analisis ini 
menggunakan data yang telah diperoleh dari 
matriks EFE dan IFE di atas. Hasil analisis 
dapat dilihat pada tabel bahwa keunggulan dari 
penggunaan model ini adalah mudah 
memformulasikan strategi berdasarkan 
gabungan faktor eksternal dan internal. 
 
 
Tabel 9. Matriks Analisis SWOT 
 
 
I
n
t
e
r
n
a
l 
 
 
 
Eksternal 
Kekuatan 
(Strength) : 
 
A. Lokasi 
usaha 
yang 
mudah 
dijangkau 
B. Harga 
yang 
terjangkau 
C. Tempat 
parkir yang 
luas 
D. Memiliki 15 
varian rasa 
E. Aman 
dikonsumsi 
semua 
usia 
 
Kelemahan 
(Weakness)
: 
 
F. Banyak 
produk 
sejenis di 
pasaran 
G. Produk 
yang 
mudah 
ditiru 
H. Lokasi 
usaha 
masih 
sewa 
 
Peluang 
(Opportunities
): 
Strategi S-O : 
 
1. Memperlua
Strategi W-
O: 
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A. Iklim 
Indonesia 
yang tropis 
B. Modal yang 
relatif kecil 
C. Bahan baku 
mudah di 
peroleh 
D. Produk 
yang 
familiar di 
masyarakat 
E. Produk 
minuman 
yang unik 
 
s pangsa 
pasar (S1, 
S2, S3, S4, 
S5, O1, 
O2, O4, 
O5) 
2. Mempertah
ankan dan 
meningkat
kan 
kualitas 
layanan 
dan produk 
(S2, S4, 
S5, O4, 
O5) 
3. Memperb
aiki 
manajem
en 
penjuala
n (W2, 
W3, O2, 
O3, O4, 
O5) 
4. Memperk
uat 
kerjasam
a untuk 
pemilik 
lokasi 
yang 
strategis 
(W1,W3, 
O2,O3,O
5) 
Ancaman 
(Threats): 
 
F. Banyaknya 
pesaing 
G. Harga 
bahan baku 
tidak stabil 
H. Musim 
hujan 
 
Strategi S-T : 
 
5. Menetapka
n strategi 
harga 
untuk 
menghada
pi 
persaingan 
(S1, S2, 
S3, T1, T2, 
T3) 
6. Meningkat
kan 
promosi 
(S1, S3, 
S4, T1, T2) 
Strategi W-
T: 
 
7. Meningk
atkan 
kreatifita
s (W1, 
W2, T1, 
T2, T3) 
8. Memanfa
atkan 
teknologi 
dalam 
menjual 
produk 
(W1, W2, 
T1, T2) 
 
 
Sumber : Hasil Penelitian (2019) 
 
Penyusunan  strategi  pada  
berdasarkan matriks  SWOT  dihasilkan  
beberapaalternatif strategi antara lain : 
1. Memperluas pangsa pasar (SO-1),  
2. Mempertahankan dan meningkatkan 
kualitas layanan dan produk (SO-2),  
3. Memperbaiki manajemen penjualan (WO-
1),  
4. Memperkuat kerjasama untuk pemilik 
lokasi yang strategis (WO-2),  
5. Menetapkan strategi harga untuk 
menghadapi persaingan  (ST-1),  
6. Meningkatkan promosi (ST-2),  
7. Meningkatkan kreatifitas (WT-1), dan  
8. Memanfaatkan teknologi dalam menjual 
produk (WT-2).  
5. Analisis Matriks Quantitative Strategic 
Planning (QSPM) 
Matriks Quantitative Strategic Planning 
Matrix (QSPM) merupakan tahap akhir dari 
tahapan yang dilakukan dalam melakukan 
analisis formulasi strategi berupa pemilihan 
strategi alternatif terbaik yang diusulkan kepada 
pemilik usaha dengan tujuan meningkatkan 
produktivitas usaha. Perumusan ini 
berdasarkan hasil perhitungan yang dilakukan 
dengan nilai AS dan TAS. Nilai AS 
menunjukkan daya tarik masing-masing strategi 
terhadap faktor kunci yang dimiliki. Nilai AS 
diperoleh melalui kuisioner yang ditujukan 
kepada responden yaitu pemilik, sebagai 
pemilik yang turut campur dalam seluruh 
kegiatan pada usaha yang saat ini dijalani, 
sehingga di anggap memiliki pengetahuan 
mengenai perkembangan unit usaha. 
 
 
 
 
 
 
Tabel 10. Peringkat strategi berdasarkan 
QSPM 
 
Prioritas Strategi 
Nilai TAS 
(Total 
Attractiveness 
Score) 
1 
Memperluas 
pangsa pasar 
(SO-1),  
6,293 
2 
Memperkuat 
kerjasama 
dengan pemilik 
lokasi yang 
strategis (WO-2),  
5,698 
3 
Mempertahankan 
dan 
meningkatkan 
kualitas layanan 
dan produk (SO-
2),  
5,692 
4 
Menetapkan 
strategi harga 
untuk 
menghadapi 
persaingan  (ST-
1),  
5,219 
5 
Meningkatkan 
kreatifitas (WT-1) 
5,144 
6 
Meningkatkan 
promosi (ST-2),  
5,130 
7 
Memperbaiki 
manajemen 
penjualan (WO-
1),  
4,875 
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8 
Memanfaatkan 
teknologi dalam 
menjual produk 
(WT-2).  
4,503 
Sumber : Hasil Penelitian (2019) 
Berdasarkan data pada tabel, hasil 
analisis QSPM dapat dilihat strategi terbaik 
yang dapat dilakukan saat ini adalah 
memperluas pangsa pasar terhadap produk 
minuman Happy Bubble Drink (ST-1). Strategi 
ini dilakukan sebagai upaya untuk 
meningkatkan penjualan serta upaya untuk 
menghadapi tingkat persaingan yang tinggi, 
dengan nilai Total Attractiveness Score (TAS) 
tertinggi, yaitu sebesar 6,293. Strategi 
selanjutnya   
 
PEMBAHASAN 
 
1. Faktor Strategis Internal  
a. Kekuatan (Strengths)  
1) Lokasi usaha yang mudah dijangkau 
Lokasi yang dipilih sebagai tempat 
berjualan Happy Bubble Drink ini 
sangat mudah dijangkau dari 
berbagai tempat yang bekerjasama 
dengan salah satu perusahaan ritel di 
Indonesia yaitu Alfamidi. Lokasi ini 
terbilang strategis dan mudah 
dijangkau karena dilalui oleh 
kendaraan baik umum maupun 
pribadi sehingga lokasinya sangat 
mudah dijangkau oleh pelanggan 
yang ingin menikmati minuman unik 
ini. 
2) Harga yang terjangkau 
Harga minuman ini dipasarkan oleh 
pemilik dengan harga Rp. 6.000,- per 
cup-nya. Dibanding dengan minuman 
ringan yang dijual dipasaran, harga 
tersebut terbilang murah dan 
terjangkau oleh seluruh lapisan 
masyarakat. Untuk menarik 
konsumen, pemilik setiap harinya 
pada awal buka membuat penawaran 
khusus seperti 5 orang pembeli 
pertama mendapatkan potongan 
harga sebesar Rp. 1.000,- atau bila 
konsumen membeli sejumlah 4 cup 
sekaligus maka akan mendapatkan 
gratis 1 cup minuman Happy Bubble 
Drink sehingga mempunyadi daya 
tarik tersediri bagi masyarakat. 
3) Tempat parkir yang luas 
Salah satu pemilihan lokasi adalah 
tersedianya tempat parkir yang luas. 
Tempat parkir menjadi pertimbangan 
pembeli untuk sekedar mampir untuk 
bersantai sambil menikmati minuman 
ini, atau bagi para konsumen yang 
ingin berbelanja keperluan sehari-hari 
di Alfamidi. Tempat parkir cukup luas 
dan aman dan ramai karena dilalui 
oleh masyarakat sekitar yang 
beraktifitas. 
4) Memiliki 15 varian rasa 
Minuman ini dipasarkan dengan 15 
varian rasa yang tersedia seperti rasa 
buah dan rasa cokelat yang dapat 
dipadu dengan topping yang tersedia 
seperti cincau, keju dan cokelat ceres 
yang ditaburi pada saat minuman 
ingin disajikan. Disamping itu, 
pembeli juga dapat melakukan mix 
atau mencampurkan berbagai rasa 
buah yang disukai sehingga 
pelanggan dapat membuat varian 
sendiri sesuai kesukaan atau dapat 
menambahkan ekstra bubble sebagai 
penarik minat konsumen. 
5) Aman dikonsumsi semua usia 
Minuman yang dipilih konsumen 
adalah minuman yang aman di 
konsumsi semua kalangan usia. 
Minuman Happy Bubble Drink 
menggunakan bahan-bahan yang 
aman untuk dikonsumsi dari mulai 
anak-anak sampai dewasa sehingga 
terjamin keamanannya. Bubble yang 
terbuat dari tepung sagu yang 
dikeringkan serta bubuk rasa yang 
terbuat dari buah-buahan segar yang 
dikeringkan membuat menggugah 
selera penikmat minuman ringan. 
 
b. Kelemahan (Weaknesses)  
1) Banyaknya produk pesaing di 
pasaran 
Persaingan usaha minuman segar 
sangat banyak dipasaran. Masyarakat 
dapat memilih mana yang akan dipilih 
untuk di konsumsi. Persaingan 
terutama pada harga yang ditawarkan 
sangatlah bervariasi sehingga 
pedangang melakukan banyak 
inovasi terhadap produk yang dijual. 
Happy Bubble Drink menawarkan 
sensasi serta kenunikan jenis 
minuman dingin  dan segar untuk 
dipasarkan agar dapat memenangkan 
persaingan.  
2) Produk yang mudah ditiru 
Bahan-bahan yang mudah didapat di 
pasaran membuat produk ini banyak 
ditiru sehingga sangat banyak 
pedagang yang meniru produk Happy 
Bubble Drink. Secara sekilas tidak 
ada perbedaan cara pembuatan serta 
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warna. Namun ketika diminum, 
barulah pelanggan dapat 
membedakan rasa buah serta 
gurihnya bubble dari Happy Bubble 
Drink. 
3) Lokasi yang masih sewa 
Lokasi yang letaknya strategis namun 
bukan milik sendiri merupakan hal 
yang harus segera diatasi. Karena 
pemilik kurang leluasa untuk 
membuka dan menutup usaha 
tersebut. Sehingga kedepan harus 
dipikirkan agar tidak lagi sewa namun 
milik sendiri sehingga pemilik usaha 
leluasa untuk menjalankan usahanya.  
 
2. Faktor Strategi Eksternal 
a. Peluang (Opportunities) 
1) Iklim Indonesia yang tropis 
Negara Indonesia terkenal dengan 
iklim tropis yang panas sehingga 
usaha ini sangatlah cocok dijalankan 
di Indonesia. Karena pada umumnya 
orang akan mencari yang minuman 
yang dingin dan segar. Happy Bubble 
Drink sangat cocok diminum saat 
udara panas sehingga dapat 
menghilangkan dahaga.  
2) Modal yang dibutuhkan relatif kecil. 
Minat masyarakat untuk membuka 
usaha ini harus ditumbuhkan karena 
usaha ini dibuka dengan modal yang 
kecil sehingga masyarakat dapat 
memulai usaha ini. Dengan modal 
usaha tidak lebih dari Rp. 5.000.000,- 
kita sudah dapat memulai usaha 
berjualan Happy Bubble Drink. 
3) Bahan baku yang mudah di dapat 
Bahan baku pembuatan Happy 
Bubble Drink sangatlah mudah di 
dapat di pasaran. Kualitas bahan 
baku sangat ditentukan oleh harga 
bahan bakunya. Semakin tinggi harga 
bahan baku maka akan semakin baik 
kualitas bahan baku tersebut, 
sehingga kualitas minuman yang 
dihasilkan memiliki cita rasa yang 
berbeda. Disamping itu, bubble akan 
lebih tahan dibandingkan harga yang 
murah. 
4) Produk yang familiar dimasyarakat 
Produk minuman ini telah dikenal oleh 
masyarakat luas, namun kualitas 
bahan baku menjadi rahasia utama 
untuk membuat minuman ini. Hal ini 
dibuktikan dengan banyaknya penjual 
bahan baku lokal yang terdapat di 
sekitaran kota Binjai, namun usaha 
tersebut masih sangat sedikit 
sehingga memiliki peluang yang 
besar untuk di kembangkan. 
5) Produk minuman unik 
Minuman bubble menjadi sangat unik 
dan dicari masyarakat karena bahan 
yang digunakan. Minuman rasa buah 
dan cokelat  dipadu dengan bubble 
dalam minuman serta tambahan 
topping yang menggugah selera para 
penikmatnya. Dikatakan unik, karena 
bubble harus direbus dan didinginkan 
terlebih dahulu sebelum disajikan lalu 
dicampur dengan bubuk minuman 
aneka rasa buah yang tersedia di 
haluskan menggunakan mesin 
blender dan dicambur dengan es 
kristal. 
b. Ancaman (Threats) 
6) Banyaknya pesaing 
Identifikasi terhadap ancaman yang 
ada sangat diperlukan. Banyaknya 
pesaing yang menjual berbagai 
macam minuman ringan yang 
menyegarkan. Pemilik usaha Happy 
Bubble Drink harus bisa menjaga 
kualitas produk yang dipasarkan 
dengan tujuan memenangkan 
persaingan tersebut. 
7) Harga bahan baku tidak stabil 
Identifikasi ancaman selanjutnya 
adalah harga bahan baku yang tidak 
stabil dipasaran membuat pemilik 
usaha berpikir keras bagaimana 
memperkecil biaya pengadaan bahan 
baku. Salah satunya dengan 
melakukan belanja yang relatif lebih 
banyak apabila harga bahan baku 
relatif turun agar dapat digunakan 
sebagai simpanan/stok bahan dalam 
waktu yang lama. 
8) Musim hujan 
Indonesia yang dikenal memiliki 2 
musim yang berbeda yaitu musim 
panas dan musim hujan haruslah 
menjadi perhatian tersendiri bagi 
pemilik usaha. Trik yang dilakukan 
pemilik usaha minuman Happy 
Bubble Drink yaitu dengan 
mengamati musim tersebut umumnya 
terjadi pada bulan apa saja, sehingga 
pada saat musim hujan pemilik harus 
jeli melihat hal ini karena bubble yang 
di rebus paling dapat bertahan 2 hari 
sehingga pada musim hujan jumlah 
bubble yang direbus dikurangi 
volumenya. 
 
3. Implikasi Manajerial 
Implikasi manajerial dapat digunakan 
pemilik usaha Happy Bubble Drink sebagai 
alternatif melakukan strategi pemasaran adalah 
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: 
1. Memperluas pangsa pasar sehingga 
produk Happy Bubble Drink dapat lebih 
dikenal masyarakat yaitu dengan 
mendekatkan diri pada masyarakat. 
2. Memperkuat kerjasama dengan pemilik 
lokasi yang strategis sehingga dapat 
mempermudah dalam mengembangkan 
usaha 
3. Mempertahankan dan meningkatkan 
kualitas layanan dan produk karena 
sangatlah penting untuk menjaga 
kualitas agar tidak ditinggalkan 
konsumen 
4. Menetapkan strategi harga untuk 
menghadapi persaingan produk-produk 
yang sejenis 
5. Meningkatkan kreatifitas sehingga 
tercipta inovasi baru terhadap produk 
yang dipasarkan 
6. Meningkatkan promosi guna 
memperkenalkan produknya pada 
masyarakat 
7. Memperbaiki manajemen penjualan, 
karena merubah sistem penjualan 
konvensional yang sudah mulai 
ditinggalkan 
8. Memanfaatkan teknologi dalam menjual 
produk sehingga produk minuman ini 
dapat dipromosikan serta dipasarkan 
melalui media-media online 
 
 
 
 
 
 
KESIMPULAN 
 
Berdasarkan uraian pada bab 
sebelumnya, dapat diambil kesimpulan bahwa, 
strategi yang harus dilakukan berdasarkan 
pemeringkatan Quantitative Strategic Planning 
Matrix (QSPM) adalah: 
1. Memperluas pangsa pasar 
2. Memperkuat kerjasama dengan pemilik 
lokasi yang strategis 
3. Mempertahankan dan meningkatkan 
kualitas layanan dan produk 
4. Menetapkan strategi harga untuk 
menghadapi persaingan 
5. Meningkatkan kreatifitas 
6. Meningkatkan promosi 
7. Memperbaiki manajemen penjualan 
8. Memanfaatkan teknologi dalam 
penjualan produk 
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